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Abstract 
KA company is a industrial product manufacturer. Its product is in the decline 
stage of product life cycle. In order to increase its businesses and profits, KA 
company plan to research and develop the new product-----The Personal Removing 
Duct Product. But KA company has not the experience of selling consumer product.  
The thesis applies the modern marketing tactics and strategy, to study the marketing 
of the new product. 
There are five parts in this thesis, key points are as below: 
The foreword discusses the background of KA company researching and 
developing new product. New product may bring more convenience to the people in 
their daily life and raise the living quality of the people.  
In the first chapter, first, this thesis introduces the story of KA company and its 
basis things. Then, it introduces the product mix, function and process of the personal 
removing duct product. In the end, it advise KA company to reconstruct the marketing 
department. 
In the second chapter, this article introduces the result of market research and 
analyses the market opportunities of the new product, and it discusses the competitor 
of the new product. 
In the third chapter, according to the target market, this thesis makes market 
segmentation, then it chooses market segment and makes market position. 
In the fourth chapter, the thesis gives the marketing program in the 4P(product, 
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一、 KA 公司 








KA 公司的年销售额见表 1，年销售额由 初的不到 1000 万元增长到
5300 多万元，并且成为国内知名的卫生巾和纸尿裤材料生产供应商，在同
行中处于技术领先地位。KA 公司由 初的 33 人发展到目前的 104 人，其
中工程技术人员有 7 人，管理人员 20 几名，大专以上学历的占公司总人数
的 21%，具有较强的产品开发能力。1 
表 1    KA 公司年销售额            万元 
年份 1999 年 2000 年 2001 年 2002 年 2003 年 2004 年 2005 年
销售额 830 1150 1510 2200 2670 3650 5330 
利润额 -87 -56 10 52 58 120 160 
（资料来源：KA 公司内部资料） 
 
二、 KA 公司当前面临的困境 
虽然 KA 公司的年销售额在增长，但增长的部分不是 KA 公司的主导产品，
而是来自于其它贸易。从表 1 中可以看出，KA 公司的利润率偏低。KA 公
司要发展面临的几个问题： 
 



















要依赖进口到现在有 120 几家离型纸生产厂家。离型纸是 KA 公司的主
导产品，但在 KA 公司所占的销售比重逐年下降，从 1999 年的占公司









表 2     KA 公司主要产品的毛利率           % 
产品 2002 年 2003 年 2004 年 2005 年 
离型纸 26.5 23.4 20.5 13.5 






























KA 公司的主导产品，生产出新产品对 KA 公司来讲是十分容易的。新产品
是一种消费品，KA 公司原来的产品是工业品，与原有的销售策略不一致，
现在突出的问题是如何做好新产品的营销。通过新产品的生产、销售可以使














    2、粘掉衣服上不易拍除的灰尘； 
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离型纸       涂热熔胶       覆合      制袋       裁切 
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图 2 工艺流程 
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表 3   工业品和消费品的销售比较 
























职能部门 生产部 营销部 
直销经理 区域经理 区域经理 区域经理 
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第二章 市场分析 
 







第一节   市场调研 








表 4   各调查方式的优缺点 
 信函 电话 当面问询 电脑 
灵活性 差 好 很好 好 
所收集数据的质量 好 较好 很好 好 
调查者影响的控制 很好 较好 差 很好 
对象的控制 较好 很好 较好 较好 
数据收集速度 差 很好 好 好 
回答速度 较好 好 好 较好 
成本 好 较好 差 较好 






























表 5  试销情况 
销售额（元） 第一天 第二天 第三天 第四天 第五天 第六天 第七天
有作演示 282 355 320 308 344 340 420 
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20 岁以下 11 
20-30 岁 126 
31-50 岁 348 
2 年龄 
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